

























































































Tujuan dari pelaksanaan penelitian ini adalah untuk mengetahui apakah 
variabel-variabelharga, promosi, dan lokasi  terhadap keputusan pembelian pada 
popeye fried chicken  (Cabang UMS) baik secara parsial maupun secara bersama-
sama. 
Penelitian ini meurpakan penelitian kuantatif deskriptif dengan 
menggunakan kuesioner sebagai alat untuk mendapatkan data mengenai variabel 
harga, promosi, dan lokasi  terhadap keputusan pembelian pada popeye fried 
chicken  (Cabang UMS)Populasi pada penelitian ini adalah konsumen yang 
pernah datang dan singgah di Popeye Freid Chicken cabang UMS, dengan jumlah 
responden 125 orang.  
Berdasarkan hasil analisis, disimpulkan bahwa variabel-variabel yang 
digunakan dalam penelitian ini memberikan pengaruh terhadap variabel dependen 
baik secara parsial maupun bersama.sama. adapun saran yang peneliti berikan 
adalah perlu adanya peningkatan terhadap variabel harga, promosi, dan lokasi  
terhadap keputusan pembelian pada popeye fried chicken  (Cabang UMS) 
 






The goal of this study was to determine whether the variables of price, 
promotion, and the location on purchasing decisions on popeye fried chicken 
(Branch UMS) either partially or jointly. 
This study meurpakan research quantitative descriptive by using a 
questionnaire as a tool to obtain data on variable pricing, promotion, and the 
location on purchasing decisions on popeye fried chicken (Branch UMS) The 
population in this study is that consumers who ever came and stopped at Popeye 
Freid Chicken branch UMS , the number of respondents 125 people. 
Based on the analysis, it was concluded that the variables used in this 
study influence on the dependent variable either partially or jointly. As for the 
suggestion that researchers give is a need to increase to variable pricing, 
promotion, and the location on purchasing decisions on popeye fried chicken 
(Branch UMS) 
 
Keywords: price, promotion, location, and Purchase Decision 
  
PENDAHULUAN 
Pada era globalisasi, dunia perdagangan dewasa ini terjadi persaingan 
didalam memasarkan produk atau jasa. Kegiatan pemasaran memiliki peran yang 
sangat penting dalam dunia usaha, mengingat orientasinya terhadap masyarakat 
(konsumen). Keadaan dunia usaha berubah dinamis seiring dengan perubahan 
selera konsumen dan perubahan yang terjadi pada lingkungan sekitarnya. 
Kebutuhan konsumen yang terus meningkat, menjadi peluang bisnis. Hal tersebut 
menjadi dasar pemikiran para pelaku usaha untuk memenuhi kebutuhan, 
keinginan, dan harapan konsumen sehingga tidak berpaling ke pesaing meski 
terjadi perubahan. 
Kotler (1999:255-257) menyimpulkan “para pemasar harus melihat lebih 
jauh bermacam-macam faktor yang mempengaruhi para pembeli dan 
mengembangkan pemahaman mengenai cara konsumen melakukan keputusan 
pembelian. Secara khusus, pemasaran harus mengidentifikasi orang yang 
membuat keputusan pembelian, dan langkah-langkah dalam proses pembelian. 
Pengenalan masalah, pencarian informasi, evaluasi alternatif, keputusan 
pembelian, perilaku setelah pembelian adalah tahap konsumen memutuskan 
pembelian”. 
Banyak faktor yang mempengaruhi perilaku konsumen dalam keputusan 
pembelian barang dan jasa. Mempelajari dan menganalisa perilaku konsumen 
dalam keputusan pembelian adalah hal yang penting, sebab dengan pengetahuan 
dasar yang baik mengenai perilaku konsumen akan dapat memberikan masukan 
yang berarti bagi perencanaan strategi pemasaran  
Strategi pemasaran terdiri dari unsur-unsur pemasaran yang terpadu (4P, 
yaitu product, price, promotion, place) yang selalu berkembang sejalan dengan 
gerak perusahaan dan perubahan-perubahan lingkungan pemasaran serta 
perubahan perilaku konsumen. Perilaku konsumen mempunyai implikasi sangat 
luas terhadap perumusan strategi pemasaran. Hal ini disebabkan karena strategi 
pemasaran menyangkut dua kegiatan pokok yang diantaranya adalah pemilihan 
pasar-pasar yang akan dijadikan sasaran pemasaran, serta merumuskan dan 
menyusun suatu kombinasi yang tepat dari marketing mix agar kebutuhan 
konsumen dapat dipenuhi secara memuaskan. 
Persaingan bisnis restoran dan rumah makan yang semakin ketat menjadi 
tantangan maupun ancaman bagi pelaku usaha tersebut. Agar dapat memenangkan 
persaingan, mempertahankan pasar yang dimiliki dan merebut pasar yang sudah 
ada, perusahaan dituntut untuk mempunyai kemampuan mengadaptasi strategi 
usahanya dan lingkungan yang terus–menerus berubah dan berkembang. Setiap 
pelaku bisnis dituntut untuk mempunyai kepekaan terhadap setiap perubahan yang 
terjadi, serta mampu memenuhi dan menanggapi setiap tuntutan pelanggan yang 
terus berubah. Banyak perusahaan harus menempatkan orientasi kepada kepuasan 
konsumen sebagai tujuan utama (Soekresno, 2000:15). 
Saat ini banyak dijumpai restoran cepat saji baik dari restoran asing maupun 
lokal. Salah satu restoran cepat saji local yang berkembang di Indonesia adalah 
Popeye Fried Chicken. Popeye Fried Chicken merupakan bagian global bisnis 
dalam kategori makanan cepat saji dengan menggunakan menu andalan daging 
ayam goreng. Selain menawarkan produk ayam goreng, Popeye Fried Chicken  
juga memenuhi selera konsumen dengan menu pilihan lain seperti nasi, kentang 
goreng, dan chicken strip. 
Popeye Fried Chicken dapat mempertahankan pangsa pasarnya, maka dari 
itu Popeye Fried Chicken harus mengetahui kebutuhan dan keinginan para 
konsumennya, dan mengembangkan suatu pemahaman mengenai bagaimana 
sebenarnya para konsumen membuat keputusan pembelian mereka.  Menurut 
Setiadi (2003 : 415) pengambilan keputusan konsumen adalah proses 
penginteraksian yang mengkombinasi pengetahuan untuk mengevaluasi dua atau 
lebih perilaku alternative, dan memilih satu diantaranya. 
Mengingat persaingan usaha makanan terus meningkat, maka pihak 
perusahaan harus meningkatkan kinerja usahanya untuk membangun hubungan 
jangka panjang dengan konsumen atau calon konsumen lainnya agar dapat sukses 
dalam memasarakan suatu barang atau jasa, setiap perusahaan harus menetapkan 
harga secara tepat. Tjiptono (2002:151) menyimpulkan “harga merupakan satu-
satunya unsur bauran pemasaran yang memberikan pemasukan atau pendapatan 
bagi perusahaan, sedangkan ketiga unsur lainnya produk, distribusi dan promosi 
menyebabkan timbulnya biaya pengeluaran”. Harga adalah jumlah uang 
(ditambah beberapa barang kalau mungkin) yang dibutuhkan untuk mendapatkan 
sejumlah kombinasi dari barang beserta pelayanannya (Swastha, 2000:147 ). 
Kotler dan Armstrong (2004:660) menyatakan bahwa “promosi penjualan 
adalah insentif-insentif jangka pendek untuk mendorong pembelian atau penjualan 
produk atau jasa”. “Strategi promosi menggabungkan periklanan, penjualan 
perorangan, promosi penjualan dan publisitas menjadi suatu program terpadu 
untuk berkomunikasi dengan pembeli dan orang lain yang pada akhirnya akan 
mempengaruhi proses keputusan pembelian” (Swastha dan Irawan, 2001:217). 
Berdasarkan latar belakang di atas penulis tertarik untuk melakukan 
penelitian yang berjudul. “PENGARUH HARGA, PROMOSI, DAN LOKASI  
TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN PADA POPEYE FRIED 
CHICKEN  (cabang UMS)” 
 
METODE PENELITIAN 
Penelitian ini menggunakan jenis data primer. Data primer adalah data 
yang langsung dikumpulkan oleh peneliti dari sumber pertamanya (Suryabrata, 
2000: 84-85). Sedangkan menurut Nurhayati dan Murti (2012: 53), yaitu data 
yang diperoleh dari responden melalui kuisioner atau serangkaian daftar 
pertanyaan yang telah disusun dan diajukan oleh peneliti. Daftar pertanyaan 
tersebut meliputi harga, promosi dan lokasi terhadap keputusan pembelian Popeye 
Fried Chicken  (Cabang Ums). 
Populasi adalah keseluruhan subjek penelitian. Apabila seseorang ingin 
meneliti semua elemen yang ada dalam wilayah penelitian, maka penelitiannya 
merupakan penelitian populasi” (Suharsimi, 2010:73). Adapun populasi dalam 
penelitian ini adalah seluruh konsumen Popeye Fried Chicken  (Cabang Ums). 
Jumlah sampel ditentukan dengan menggunakan rumus Slovin, yaitu 
sebesar 125 responden. Pengambilan sampel dalam penelitian ini menggunakan 
accidental sampling, yaitu pengambilan sampel secara tiba-tiba (Jogiyanto, 
2012:59). 
HASIL PENELITIAN 
Karakteristik Responden Berdasarkan Tingkat Pendidikan 
Tabel 4.1 
Karakteristik  Responden Berdasarkan Pendidikan 













TOTAL 125 100 
Sumber : Data Primer yang diolah tahun 2015. 
Berdasarkan Tabel IV.1 diatas terlihat bahwa sebagian besar Pengguna di 
Popeye Fried Chiken Cabang UMS  adalah berpendidikan Sarjana(36%) 
kemudian Pasca Sarjana (6%) kemudian Akademi dan SMA/ Sederajat sebesar 
28% dan 30%. 
 
Karakteritik  Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 
Tabel 4.2 
Karakteristik  Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 







TOTAL 125 100 
Sumber : Data Primer yang diolah tahun 2015. 
Berdasarkan Tabel IV.diatas terlihat bahwa responden adalah laki-laki 
yaitu sebesar 38% dan kemudian perempuan 62%. 
  
Karakteristik Responden Berdasarkan Pendapatan 
Tabel 4.3 
Karakteristik  Responden Berdasarkan Pekerjaan 
Pendapatan Jumlah Prosentase 
< Rp. 2.000.000 
Rp. 2.000.000 – Rp. 3.000.000 







TOTAL 125 100 
Sumber : Data Primer yang diolah tahun 2015. 
Berdasarkan Tabel IV.diatas terlihat bahwa responden dengan pendapatan 
kurang dari Rp. 2.000.000 sejumlah 60 responden (48%), responden dengan 
pendapatan antara Rp. 2.000.000- Rp. 3.000.000 sejumlah 40 responden (32%) 
dan responden dengan pendapatan lebih besar dari Rp. 3.000.000 adalah sejumlah 
25 responden (30%). 
 
Karakteristik Responden Berdasarkan Usia 
Tabel 4.4 
Karakteristik  Responden Berdasarkan Usia 
Usia Jumlah Prosentase 
25 – 30 tahun 
31 – 40 tahun 







TOTAL 125 100 
Sumber : Data Primer yang diolah tahun 2015. 
Berdasarkan Tabel IV.4 diatas terlihat bahwa sebagian besar responden 
adalah mereka yang berusia lebih dari 25 -30 tahun yaitu sebesar 55% atau 69 
orang responden. Kemudian responden dengan usia 31 – 40 tahun sebesar 30% 
atau 37 orang responden dan yang berusia lebih dari 40 tahun sebesar 15% atau 19 
orang responden. 
 
Uji Instrumen Penelitian 
1. Uji Validitas 
 
Tabel 4.5 
Hasil Uji Validitas Harga Popeye Fried Chiken Cabang UMS   
No. Butir 
Kuesioner rhit rtabel Keterangan 
1 0,621 0,195 Valid 
2 0,685 0,195 Valid 
3 0,641 0,195 Valid 
4 0,626 0,195 Valid 
5 0,657 0,195 Valid 




Hasil Uji Validitas Promosi Popeye Fried Chiken Cabang UMS  
No. Butir 
Kuesioner 
rhit rtabel Keterangan 
6 0,653 0,195 Valid 
7 0,754 0,195 Valid 
8 0,759 0,195 Valid 
9 0,743 0,195 Valid 
10 0,759 0,195 Valid 
Sumber : Data Primer yang diolah tahun 2015. 
Tabel 4.7 
Hasil Uji Validitas Lokasi Popeye Fried Chiken Cabang UMS  
No. Butir 
Kuesioner 
rhit rtabel Keterangan 
11 0,463 0,195 Valid 
12 0,497 0,195 Valid 
13 0,468 0,195 Valid 
14 0,419 0,195 Valid 
15 0,561 0,195 Valid 
Sumber : Data Primer yang diolah tahun 2015. 
Tabel 4.8 
Hasil Uji Validitas Keputusan Pembelian   
Popeye Fried Chiken Cabang UMS  
No. Butir 
Kuesioner 
rhit rtabel Keterangan 
16 0,610 0,195 Valid 
17 0,492 0,195 Valid 
18 0,358 0,195 Valid 
19 0,455 0,195 Valid 
20 0,526 0,195 Valid 
Sumber : Data Primer yang diolah tahun 2015. 
Pernyataan No. 1 hingga pernyataan No. 5 pada Tabel IV.6, 
menunjukkan harga, jika dirata-rata nilai yang diperoleh adalah sebesar 0,615. 
Dari kisaran nilai rhitung sebesar 0,615 artinya nilai tersebut lebih besar dari 
nilai rtabel yang hanya sebesar 0,195 atau 0,615 > 0,195, sehingga dapat 
disimpulkan bahwa pernyataan No. 1 hingga pernyataan No. 5 mengenai 
harga, adalah valid. 
Pernyataan No. 6 hingga pernyataan No. 10 pada Tabel IV.7 yang 
mewakili promosi  Popeye Fried Chiken Cabang UMS, menunjukkan nilai 
yang selalu berada di atas 0,7 atau jika dirata-rata maka diperoleh nilai sebesar 
0,780. Dengan demikian maka nilai rhitung yang diperoleh sebesar 0,780 lebih 
besar dari nilai rtabel yang hanya sebesar 0,195 atau 0,780 > 0,195, sehingga 
dapat disimpulkan bahwa pernyataan No. 6 hingga pernyataan No. 10 
mengenai promosi, adalah valid. 
Pernyataan No. 11 hingga pernyataan No. 15 pada Tabel IV.8 yang 
mewakili lokasi, menunjukkan nilai rata-rata sebesar 0,715. Dengan demikian 
maka nilai rhitung yang diperoleh sebesar 0,715 lebih besar dari nilai rtabel yang 
hanya sebesar 0,195 atau 0,715 >0,195, sehingga dapat disimpulkan bahwa 
pernyataan No. 11 hingga pernyataan No. 15 mengenai lokasi, adalah valid. 
Pernyataan No. 16 hingga No. 20 pada Tabel IV.9 yang mewakili 
keputusan pembelian Popeye Fried Chiken Cabang UMS, menunjukkan nilai 
0,428 hingga 0,741,atau jika dirata-rata maka diperoleh nilai sebesar 0,625. 
Dengan demikian maka nilai rhitung yang diperoleh sebesar 0,625 lebih besar 
dari nilai rtabel, yang hanya sebesar 0,195 atau 0,625 > 0,195, sehingga dapat 
disimpulkan bahwa pernyataan No. 16 hingga pernyataan No. 20 mengenai 
keputusan pembelian Popeye Fried Chiken Cabang UMS, adalah valid. 
2. Uji Reliabilitas 
Tabel 4.9 
Hasil Uji Reliabilitas  













Sumber : Data Primer yang diolah tahun 2015. 
Dari hasil olah data dengan menggunakan metode Alpha Cronbach, 
dapat disimpulkan bahwa hasil perhitungan, baik dengan analisis yang 
dilakukan berdasarkan pernyataan-pernyataan yang ada dalam kuesioner 
maupun dari hasil analisis menggunakan software SPSS, ternyata 
menunjukkan bahwa seluruh nilai r  sebesar 0,943 atau lebih besar dari 
rtabel sebesar 0,6 atau 0,943 > 0,6. Dengan demikian, maka kuesioner yang 
dipergunakan adalah reliabel. 
hitung
Analisis Regresi Linier Berganda (Multiple Linier Regression Analysis) 
Tabel 4.10 





B Std. Error Beta t Sig. 
1 (Constant) 17.378 1.235 5.864 .000
X1 .473 .099 .189 1.914 .010
X2 .389 .099 .168 1.885 .038
X3 .573 .307 .392 2.975 .027
Sumber  : Hasil Olah Data 
Dari tabel tersebut diatas dianalisis dengan menggunakan rumus analisis 
regresi linier berganda (multiple linear regression analysis) adalah sebagai 
berikut: 
Y   =17,378 + 0,473X1 + 0,389X2 + 0,573X3 + e 
Apabila X1 (harga) terdapat pertambahan 1, maka Y (Keputusan 
Pembelian) akan bertambah 0,473. Atau dapat diartikan jika pada populasi 
tersebut terdapat perubahan pada harga sebesar 1%, maka akan terjadi perubahan 
pada Keputusan Pembelian  Popeye Fried Chiken Cabang UMS   sebesar 0,473%.  
Apabila X2 (promosi) terdapat pertambahan 1 maka Y (Keputusan 
Pembelian)  akan bertambah 0,389. Atau dapat diartikan jika pada populasi 
tersebut terdapat perubahan promosi sebesar 1%, maka akan terjadi perubahan 
pada Keputusan Pembelian Popeye Fried Chiken Cabang UMS   sebesar 0,389 
point. 
Apabila X3 (Lokasi) terdapat pertambahan 1 maka Y (Keputusan 
Pembelian) akan bertambahn 0,573. Atau dapat diartikan jika pada populasi 
tersebut terdapat perubahan Lokasi sebesar 1 point, maka akan terjadi perubahan 
pada Keputusan Pembelian Popeye Fried Chiken Cabang UMS   sebesar 0,537 
point. 
Apabila X1 (harga), X2(promosi), X3 (Lokasi), tidak ada perubahan, maka 
Y (Keputusan Pembelian) akan mengalami perubahan sebesar 17,378 butir. 
Dengan kata lain jika pada populasi tersebut tidak terdapat perubahan (0 point) 
pada Hadiah, promosi, Lokasi, yang mendukung, maka akan terjadi penurunan 
Keputusan Pembelian  pengguna pada populasi tersebut sebesar 17,378 point. 
 
Uji Asumsi Klasik 
1. Uji Normalitas 
Tabel 4.11 
Rangkuman Hasil Uji Normalitas 
One Sample Kolmogorov_Smirnov Test 
  Y 
 N 125 
Normal Parametersa,,b Mean 20.7500 
Std. Deviation 3.72644 
Most Extreme Differences Absolute .160 
Positive .127 
Negative -.160 
Kolmogorov-Smirnov Z  1.602 
Asymp. Sig. (2-tailed)  .573 
 
Sumber : Data Primer yang diolah tahun 2015. 
Berdasarkan hasil perhitungan uji Kolmogorov Smirnov dapat 
diketahui bahwa harga p-value adalah sebesar 0,573. Nilai p-value ternyata 
lebih besar dari α (p > 0,05), maka dapat disimpulkan bahwa pernyataan 
responden tentang Keputusan Pembelian memiliki sebaran data yang normal. 
2. Uji Heterokedastisitas 
Tabel 4.12 
Hasil Uji Heterokesdastisitas 










tidak terjadi heterokesdastisitas 
tidak terjadi heterokesdastisitas 
tidak terjadi heterokesdastisitas 
Sumber : Data Primer yang diolah tahun 2015. 
Dari hasil tersebut pada tingkat signifkasi 5% semua koefisien regresi 
tersebut tidak signifikan (yaitu dengan tingkat signifikansi > 0,05), sehingga 
dapat disimpulkan bahwa tidak terjadi heterokesdastisitas dalam persamaan. 
  
3. Uji Multikolinearitas 
 
Tabel 4.13 
Rangkuman Hasil Uji Multikolinieritas 
Variabel  Toleransi VIF Kesimpulan 













Sumber : Data Primer yang diolah tahun 2015. 
Berdasarkan Tabel IV.11 tersebut di atas, nampak bahwa model regresi 
tersebut tidak terjadi multikolinieritas karena nilai VIF < 10 dan Tolerasi > 
0,1; serta diperkuat dengan hasil uji koefisien determinasi yang menunjukkan 
bahwa nilai R2 adalah 0,877 sehingga tidak melebihi 0,9. 
4. Uji Determinasi (R2) 
 
Tabel 4.14 Hasil Uji  Determinasi 
Model Summaryb 
Model R R Square 
Adjusted R 
Square 
Std. Error of teh  
Estimate Durbin-Watson 
1 .597a .877 .803 3.06817 2.125
a. Predictors: (Constant), X1, X2, X3 
b. Dependent Variabel: Y 
 
Dari hasil perhitungan yang dilakukan dengan analisis statistik 
terhadap 100 orang responden dengan kuesioner didapat nilaiR Square (R2) 
0,877 dan nilai Adjusted R Square (Adjusted R2) 0,803.  
Dari hasil perhitungan tersebut dapat disimpulkan bahwa model yang 
dipergunakan variabel-variabel bebasnya memberikan sumbangan positif yaitu 
sebesar 87,7% terhadap variabel terikat. Sedangkan variabel lain yang 
memberikan pengaruh terhadap Keputusan Pembelian  namun tidak 
diikutsertakan sebagai variabel dalam penelitian ini adalah sejumlah 12,3%. 
  
5. Uji Hipotesis 
Tabel 4.15 
Hasil Analisis Uji F 
ANOVAb 
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 
1 Regression 489.868 5 97.974 17.937 .000a
Residual 884.882 94 9.414  
Total 1374.750 99   
a. Predictors: (Constant), X1, X2, X3 
b. Dependent Variable: Y 
Sumber : Hasil Olah Data 
Dari hasil analisis diketahui bahwa nilai Fhitung> Ftabel (17,937 > 2,70) 
Ho ditolak dan Ha yang berarti bahwa terdapat pengaruh yang signifikan 
secara bersama-sama antara variable bebas dengan variabel terikat. 
Tabel 4.16 
Hasil Analisis Uji t 













Sumber : Hasil Olah Data 
Dari table 4.14 diatas terlihat bahwa untuk variable harga dengan 
membandingkan antara thitung dengan ttabel, maka diketahui bahwa nilai thitung 
lebih besar dari pada ttabel (1,914 > 1,660), Ho ditolak dan Ha diterima yang 
berarti terdapat pengaruh yang signifikan antara harga dengan keputusan  
membeli. Selain itu dilihat dari nilai sig maka nilai sig untuk variabel 
pelayanan adalah < 0,05 (0,010<0,05) 
 
KESIMPULAN 
1. Dari hasil uji regresi linier berganda didapat hasil bahwa seluruh variabel 
bebas memberikan pengaruh yang signifikan dan positif seperti yang terlihat 
pada hasil dibawah ini : 
Y   =17,378 + 0,473X1 + 0,389X2 + 0,573X3 + e 
2. Berdasarkan hasil uji F menunjukkan bahwa nilai Fhitung (17,937) > Ftabel 
(2,70), Hal ini berarti variabel independen secara bersama-sama berpengaruh 
signifikan terhadap Keputusan Pembelian. 
3. Berdasarkan hasil uji t didapatkan: 
a. Uji t variabel harga. Dari hasil analisis didapat nilai thitung (1,914)  > ttabel 
(2,70). Hal ini berarti variabel harga berpengaruh signifikan terhadap 
Keputusan Pembelian . 
b. Uji t variabel promosi. Dari hasil analisis didapat nilai thitung (1,885) > ttabel 
(2,70). Hal ini berarti variabel promosi berpengaruh signifikan terhadap 
Keputusan Pembelian . 
c. Uji t variabel Lokasi. Dari hasil analisis didapat nilai thitung (2,975) > ttabel 
(2,70).Hal ini berarti variabel Lokasi berpengaruh signifikan terhadap 
Keputusan Pembelian . 
4. Berdasarkan hasil koefisien determinan R2 dilakukan untuk mengetahui 
seberapa besar pengaruh variabel independen terhadap naik turunya variabel 
dependen. Dari hasil analisis regresi diketahui bahwa nilai adjusted R square 
sebesar 0,803 hal ini menunjukkan bahwa variabel harga, promosi dan lokasi 
sebesar 82,2% sementara sisanya 12,8% dijelaskan oleh variabel-variabel 
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